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ÖSSZEFOGLALÓ
A magyar élelmiszergazdaság új kihívással szembesült a globalizácíó és a
regionális gazdasági integrációk időszakában. A piacok telítettsége. a
fogyasztókat zavarba hozóan bő termékválaszték miatt egyre nehezebb új
fogyasztői szükségleteket felderíteni, új piaci réseket találni. Az eddig követett,
döntően a mennyiségi termelésre alapozott fejlesztési stratégia egyre kevésbé
bizonyul járhatónak, merí: az egykorí szocialista országok és a korábban -
leegyszerűsftö módon - fejlődőnek nevezett világ államai alacsonyabb
termelési költségeik révén versenyképesebbnek bizonyulnak. A vázolt
helyzetben az egyik fontos kitörési pont lehet az egyedí, sajátos termékek
előállítása, kűlönböző piaci szegmensek igényeihez messzemenően igazodó
készítmények gyártása és forgalmazása. A niche marketmg gyakoríati
mfínwfnsÍté.séhPin kfídve7Ő Ifíhetősénfít nyuil: hnny R7»mnR kifímelkedo
minőségű, különleges termékkel rendelkezik Magyarország.
SUMMARY
The Hungarian food industry with new challenge in the term of globalizes,
regional economic integration. Tilí this time the used, decisively to the quantity
production established development strategy is not feasible, because the former
socialist countries and the developing states were more competitive, because of
the smaller production cost. In this situation the most important breaking out
point could be the non-seríes, specific products production and sale and those
products, which fulfils different markets needs. In the practical realization of
niche-marketing there is a favourable possibílity: we have several excellent
quality, specific products. The basic implement of the niche marketing is the
collective marketing work. There would be a serious mistake that we would give
up the country, region and product looks sy'stem deiiberate devalopment just j
when this work come to into limelight ofthe interest in every countries.
1. BEVEZETÉS
A fogyasztók egészségtudaíossága vi'ágszerte növekszík és ennf
elmélyülésévei az élelmiszertermelő vállalkozások is nap, mint nap üjac
kihívásokkal szembesűlnek, ha a követelményeknek eleget kívánnak tenr
Mindezen tényezők mellett jellemző a világ élelmiszerpiacán álíandósulni lát
íúlkínáidí jcicu&éyc is. Ezért rcricikívü!! jcicriíőséyc vsn a msynüiGnuü^i
(differencjátö) stratégia alkalmazásának, azaz olyan különleges, sajátos ec
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termékekre van szükség, amely speciális területeken többet, jobb minöségeí,
különlegeset nyújt a fogyasztók számára. Magyarország rendelkezik ilyen
kiernelkedő minőségű, egyedi termékekkel, amelyek a niche marketing
gyakorlati megvaiósításához lehetöséget teremtenek.
2. NiCHE MARKETING
A fókuszált marketing, a cétirányos marketing, a koncenírált marketing, a
fülke marketing szinonimaként használhatók a niche marketing helyett. A nichet
egy kis piacnak !ehet tekinteni, amely egy vásárlóból vagy a vásárlók kis
csoportjából áli, akiknek hasonló jellemvonásaik és szükségleteik vannak. A
niche tehát a vállalkozás céljainak figyelembe vételével kialakított, a cég
számára lényeges - alapos megfontolások után kiválasztott - tulajdonságok
szempontjából erősen homogén, jól elkülönítetí (a többiektől jól elhatárolható)
éppen megfeieiö (a köitségek feieíí már profiíot hozó) méreíű, a válislkozás
számára hozzáférhető ügyfélkör illetve piacrész.
A niche-k általános jellemzői a következöképpen határozhatók meg:
• a piaci szeglethez tartozó vevői kör jellegzetes és megkülönböztetö
igényszerkezettel rendelkezik,
• a vevök hajlandóak ártöbbletet is megfizetni annak, aki ezeket az
igényeket a iegjobban kielégíti,
• a szegtetet kiszolgáló váltalat birtokolja a magas színvonalú kiszolgáiáshoz
szükséges képességeket,
• a vállalat a szakosodásból elönyre tesz szert,
• a niche nem valószínű, hogy másokat odavonz illetve, ha mégis, a bent
lévő védekezni tud ellene,
• a szegietneK megieneiösen nagy a meret-, piuni- es nOveKeüösi
potenciálja.
Biattberg és Deighton szerint „a mai piaci viszonyok mellett még nem
gazdaságos szegletek is vonzóvá válnak, amint a marketing hatékonysága
javul"(2). A hatékony marketing munka kulcskérdése a niche marketing
elterjedésének és fejlődésének. Alapvető fontosságú, hogy olyan keresletet
tudjunk kelteni termékünk, szolgáltatásunk iránt, amelyet mi tudunk a tegjobban
kielégíteni és meg tudjuk védeni a konkurenciától. Az ügyfeleket hálózatokba
kell szervezni, bevonni őket a szolgáltatás,- termék -és vállalatfejlesztésbe, és
így megelégedett és hűséges fogyasztókat szerezni. A niche marketingben a
hangsúiy a vásárlón és a profiton van, a niche kereskedők a marketing nichek
kiszo!gá!ására speciaHzátödnak. Ahelyett, h.ogy a teljes piacra koncentrálnának,
v'ayy a piac nyyy' részérö, ö2ök a váiiaiatok a részck részeírc, a riic;ii?i\r?
koncentráinak.
A résekben meghúzódó vállalat ennek megfelelöen jól megismerheti a
[megcélzott fogyasztökat és mindenki másnái jobban kieíégitheti igényeiket,
istre szabhatja termékeit a piaci fülkék számára. Ennek eredményeként a
>re szakosodő cég jelentős ártöbbletet érvényesíthet köttségei fölött, mivel ezt
Piac értékítélete elfogadja. Míg a szegletekre szakosodó cég a magas
|rrésbő!, a tömecipiacra termető a mgofls voli.imenből tiiri hasznot húzni.
^l- ------- „^..-.-.^ _. ..-_-^,
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.Amche mal'ketin? tesz leginkább eleget annak az alapvető elvnek, hogv a
m.a1ket!ng,áltel..szoi9ált Profitcé!ok legjobban a fogyasztó-szolgalatal"u?>tÍá^
JLA niche marketin9 előnyei'az elöző szempontból következően'
nyilvánvalóak. A niche orientáció alapján racionális íermek-"
yalaszfék-szerkezeta!akíthatö ki- mivel a homogén'fogyasztoi'1<örigeweir
feLmerese és.,kiszolgálása hatél<onyabb. A fog7asztói/ko7~'könnyean"syta'b'iÍ
3, _ a ^ vállalkozások megkülönböztethetősége, profitot hozó
marj<ansabbtesz- A jobban megalapozható és ezért'biztonságosabb dönté<
eredményeképpen a kockázat mérhetőbb és csökkentheto-~"A "növl^
bevezetettséggel az értékesítés feltételei fokozatosan"kedvezöbbe 'teh^
többnyirenövelhetö a.ntche mérete is- A nicheszámára"uj"és"uj"terme'teku^
megalT)zotitsmeretek a!aPJán. - .feJleszthetök ki, söt-ez~mar""amiattlvis
i, mert a versenytársak ugrásra készek a niche
-m8rkTíina~mix .eayéb e!emsi -'3 aísiakuinak. H3tékony3bb~i:'értske's'^j
^LT^aLaÍ"hatö^kÍ'.szabadabb.lehet az .ár-és árváltozta~tásl's"t'ra^
tLo.v.ábbá,Jeientös me9takarítások érhetök el a ' marketíng^ommunTkaücS
'n is.
3. NICHE RflARKETfNGSTRATÉGIA ALKALMAZÁSA
-Leeflang szerint ^ a, vállalkozások a niche Stratégiát a
körülmények között választják:
• ^ e9y cég képes egy fülkét küiönleges módon megközelíteni, jobban mint
• na^Kepes viszonyiag rövid idö aiatt nagy vevökört kiaiakítani. h
elrettentse a potenciális versenytársakat. "' " ~ ~ ---•—"•
Többe." á!!!íjá!<, hogy 3 füike msrketiriget csak kisyá'iaikozások 3!ka!ma??-si/
eir!r!.ekellenére_a20nban tuclhatJuk. ho9ya középváUalkozások~jelentos"res7e;Ís
a',hiszen.a na9y hozzáadott érték magas profitot
tam.as2tjaalatöbbel< közótta Linnsman és Stantoanaltal1<eszftett'tanuimánv^.1
melyet.."profit lmPact o.f Marketing,, (PIMS) névenhozott~nyilvános'saara'oa
Strategic Planning Institute (3). A" munka 'során'több-száz"/üzletreZ
Yízsgáltak.,meg.a különböző üzletágakban hozamnagyság-tekinteteb'en.''^2
.eredn?n.yek,le!emezve a Jete"tesben az^szerepel, hogy'a'nagyobTpiacokra
törteno berektetésel< hozama átlagosan 11%, míg ugyanez" azTrany a'kfsebb
^eseíeni 27%. Ez az eredmény sziníén aláíámasztja a fülke'marketing
atégia aikaimazásának eredményességét mind 'a kis-, mind a
középvállalkozások számára. ' " - """ ~ """
_& következőkben áttek'ntenénk a iegfontosabb aiape.'veket, ametye.t
hozzásegithetnek egy vállalkozást sikeres"nrche "marketing" s~tratégi|
megvalósításához: "' ...-...—...„ -—-.^
* smem!.. ke!l. a . cé9 srősségeit és gyengeségeit, versenyelőn^
megküíönböztetőjegyeit, esetleg hagyomártyos"arcuiatát.
• A vevokrő1 szerzett pontos információkra van szükség, hogy képes legy|
a különíeges nichekre, vásárlói csoportokra fókuszálni. Ahhoz, hc
megismerjük a vevőket, beszélni keli velük és mea kell hallaatni őke
lehet a siker kulcsa. "''
• ismerni kell a versenytársak termékeit és megtalálni a módját, hogy a
vevök ne a versenytárs termékeit válasszák, hanem a mi termékünket.
9 A vásárlóknak olyan különleges előnyöket kell nyújtani, amelyek egyediek,
csak ilyen módon tudnak hozzájutni az igazi értékhez.
< Magas belépési korlátot kell áliítani a versenytársakkal szemben, iiyenek
lehetnek például a védjegyek, szabadalmak, közösségi tevékenységek.
-> Létfontosságú, hogy a piac változásait állandóan figyelemmel kísérjék és
reagáljanak rájuk.
» Növelni kell a lehetöségek számát, mindig új temleteken szükséges
nnnHnlkridni f^c <"'co!okodni.
• Meg kell határozni, hogy hogyan lehetne a saját termékeink
megvásárlására rábírni azokat, akik jelenleg a versenytársét használják:
ezt'meg iehet tenni a marketing ajánlatunknak új jelentést adva, vagy
annak újrapozícionálásával.
A nicheket nem lehet egyedütáltó piacokként fejleszteni, hanem össze kell
kapcsolni öket, hogy együttműködjenek és hatékonyságot biztosítsanak (5). A
piaci szegletben torténő tevékenység alapja a szakosodás amelynek sok
típusa lehetséges, többek között a már bevezetőben emlftett egyedi, sajátos
termékekre történö specializáció. Mivet különleges, speciátis (egyedi)
termékekről van szó, általános jellemzöjük, hogy az előállításuk során magas
az élőmunkaigény, amely az árakban is testet ölt, hiszen a tömegtermékekhez
viszonyitva jóval magasabb árakkal találkozhatunk ezen termékkör esetében.
ValamÍnt további ieílemzőjük, hoav viszonytafl kis mennyiségben gyártott
termékekről van szó, amellyel kapcsolatban gyakori félreértés, hogy a témával
fogtalkozók gyakran nem ismerik fel: mindig ki kell elégíteni adott mennyiségi
küszöbot, mert ez aíart a kereskedeimi bevezeres es a rogyasztOK
terméklojalitásra történö nevelése reménytelen feladat (1).
4. KOLLEKTÍV MARKETINGTEVÉKENYSÉG
A niche marketing alapvetö fontosságú eszköze maga a kollektív
marketingtevékenység." A több élelmiszer-gazdasági vátlalkozás
együttmuködésével vegzett kollektív marketingtevékenység mind a belföldi piac
for'málásában, kiegyensúlyozottabbá tételében, mind az exportban jelentös
szerepet játszik
Az' 1970-es évek óta az élelmiszerkereskedelem fokozott koncentrációja
megy végbe. Ma az Európai Unió szinte minden országában az a jellemzö,
hogy kevós kereskedelr"! partner kezébe" egyesü! az összfcrga'omnak több
mint 80 százaiéka. Ez a koncentráció a keresKedeiem teivasarioi poziciojanaK
megerösödését is eredményezte, mindazokkal a következményekkel együtt,
amelyek az alsóbb szinteken lévökre is hatással vannak. Amennyiben az
ajániattévők versenyképesek kívánnak lenni, úgy szükséges, hogy
összefogjanak, egye'süijenek, vagy legalábbis együttműködjenek akár az
élelmiszer-gazdaság, ákár a "mezőgazdaság szintjén. A közösségi
marketingnek fel ~ kell készülnie a vázolt keretfeltételekből fakadó
köyete!m°nyekre. Fontos a koHektív rrsarket'ng á!ta! e!érenc!ő cé!ok pontos
meghatározása, melyek közül a legfontosabbak:
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» az agrártermékek preferenciájának megteremtése
• piaci területek biztosítása
• a hagyományos termékekre irányuló felhasználói szint biztosítása
• új termékek innovációja
» magas minőségi színvonal biztosítása
• az értékesítési csatornák biztosítása
<> a hazai piac védelme.
A közösségi marketingcélok megvalósításához közösségi
marketingeszközök alkalmazása szükséges. A fontossági sorban első helyen a
korMmiinikációs Do!!t!.k3 á!!. A ísrmékskst (s pichs-kst is'í kü!fő!dön és bs!fö!dnn
ismertté és vonzóvá kell tenni a reklám és az értékesítés-ösztönzés
eszközeivel. A public relation szerepe is jelentös: újra aktualizálni kell a
közösségi marketingintézmény által képviselt élelmiszer-kínálatra vonatkozó
sajtójelentéseket. A termékpolitíkának gondoskodnia kelf arról, hogy vonzó
termékek jelenjenek meg a piaci kinálatban. Az adott termékhez minöségi
garanciának keli tartoznia, például a biotermékek esetében a vásárlásoknál a
fogyasztókat az alkalmazott biojelölések megbízhatósága és garanciája
orientálja. A fogyasztói bizalom építésében és fenntartásában alapvető
jelentősége van az árujelzök alkatmazásának. Továbbá a közösségi
marketingnek támogatást kell nyújtania a megfelelő értékesitési utak
kifejlesztéséhez (disztribúciós politika), amelyeken az élelmiszerek sikereket
érhetnek el. Természetesen a kü!önböző marketingeszközök alkalmazásának
kiterjedt és intenzív piackutatáson kell alapulnia, ez szolgáltatja a tervezéshez
szükséges adatokat a közösségi marketingintézmények számára, valamint a
vizsgálati körbe vont piacokon alkalmazható eszközök hatékonyságára és
eiienorzesere vonaiKOzo informáaoKaí.
Sajnálatos módon Magyarországon a közösségi marketingtevékenység
igencsak gyermek-cipőben jár. Mindezek ellenére azonban súlyos hiba lenne,
ha az elmúlt évek ellentmondásos tapasztalatai alapján éppen akkor
mondanánk le az országimázs-régióimázs-termékimázs rendszer tudatos
fejlesztéséröl, amikor éppen ez a tevékenységi kör - többek között a WTO
megállapodás hatására is - egyre inkább az érdeklődés homlokterébe kerül
vaiamennyi fejiett országban.
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